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PT. Suprasurya Manggala di Karanganyar yang merupakan obyek dari 
penelitian ini adalah perusahaan yang bergerak dalam industri brand cast. Dalam 
menyalurkan produknya ke konsumen perusahaan menggunakan dua macam saluran 
distribusi yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 
Berdasarkan uraian diatas maka rumusan masalah yang disampaikan dalam 
penelitian ini yaitu manakah yang lebih menguntungkan menggunakan saluran 
distribusi langsung atau saluran distribusi tidak langsung ditinjau dari segi volume 
penjualan dan biaya distribusi. 
Penulisan penelitian ini mempunyai tujuan untuk mengetahui jenis saluran 
distribusi yang lebih menguntungkan ditinjau dari segi volume penjualan dan biaya 
distribusi serta untuk dapat mengetahui volume penjualan dan biaya distribusi 
sehingga pemilihan saluran distribusi dapat diarahkan pada saluran yang tepat. 
Penelitian ini dilakukan dengan membuat perbandingan antara volume 
penjualan dan biaya distribusi per unit dari Januari 2001 s/d Desember 2002. 
Dari analisis data dapat diketahui bahwa saluran distribusi tidak langsung 
lebih menguntungkan untuk diterapkan dalam perusahaan karena volume 
penjualannya lebih banyak dan biaya distribusi per unitnya lebih murah. 
Saran yang diberikan antara lain perusahaan sebaiknya menitikberatkan pada 
saluran distribusi tidak langsung. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
Latar Belakang Masalah 
  Persaingan dalam dunia perdagangan yang semakin berkembang membawa 
dampak tersendiri terhadap strategi dan metode penjualan produk sebagai alat 
pencapaian tujuan perusahaan. Tujuan merupakan suatu pernyataan kemana 
perusahaan akan dibawa, sedangkan strategi merupakan cara secara umum yang 
akan ditempuh untuk mencapai arah tujuan tersebut. Pada dasarnya tujuan setiap 
perusahaan adalah menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Dengan kata lain 
perusahaan berusaha mencapai tingkat volume penjualan yang menguntungkan 
karena hal tersebut dapat untuk mengukur posisi perusahaan dengan laba yang 
diperhitungkan akan diperoleh. Dalam penyaluran produknya kepada konsumen 
perusahaan menentukan metode dan saluran yang akan digunakan untuk 
menyalurkan barang tersebut ke pasar atau ke konsumen. Perusahaan harus 
berhati-hati dalam menentukan saluran distribusi yang akan digunakan karena 
saluran distribusi mempengaruhi semua keputusan pemasaran lainnya. 
Pelaksanaan kebijaksanaan dalam saluran distribusi dan variabel pemasaran yang 
lainnya mempunyai pengaruh secara langsung terhadap volume penjualan 
perusahaan. Adapun variabel pemasaran yang lain adalah produk, harga, dan 
usaha-usaha promosi. 
     PT. SUPRASURYA MANGGALA adalah perusahaan yang bergerak dalam 
industri brand cast. Kebijakan dari perusahaan dalam bidang distribusi adalah 
langsung kepada konsumen sesuai dengan pesanan atau lewat distributor atau agen 
ke wilayah-wilayah tertentu. 
     Keberhasilan perusahaan memenangkan persaingan juga ditentukan oleh 
ketepatan perusahaan dalam pemilihan saluran distribusi dalam perusahaannya. 
Saluran distribusi yang digunakan pada PT. SUPRASURYA MANGGALA yaitu 
saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. Pemilihan 
saluran distribusi yang tepat akan berpengaruh pada besarnya volume penjualan 
total dan laba perusahaan. 
     Berdasarkan latar belakang tersebut maka penulis mengambil judul untuk 
penelitian yaitu “ANALISIS SALURAN DISTRIBUSI PADA PT. 
SUPRASURYA MANGGALA KARANGANYAR”. 
 
Perumusan Masalah 
     Berdasarkan latar belakang tersebut maka rumusan masalah yang dapat 
disampaikan adalah sebagai berikut. 
“manakah yang lebih menguntungkan menggunakan saluran distribusi langsung 
atau tidak langsung ditinjau dari segi volume penjualan dan biaya distribusi ?” 
 
Tujuan Dan Kegunaan 
    Tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. untuk mengetahui jenis saluran distribusi yang lebih menguntungkan 
ditinjau dari volume penjualan dan biaya distribusi, 
2. untuk mengetahui volume penjualan dan biaya distribusi sehingga 
pemilihan saluran distribusi dapat diarahkan pada saluran yang tepat. 
Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai berikut. 
1. Bagi perusahaan, sebagai bahan masukan dalam perkembangan usaha, 
khususnya dalam penentuan saluran distribusi yang akan digunakan. 
2. Bagi peneliti, sebagai perwujudan nyata dalam penerapan ilmu 
Manajemen Pemasaran. 
3. Bagi pembaca, sebagai referensi tambahan dan bahan acuan. 
 
Tinjauan Pustaka 
1. Pengertian pemasaran 
Menurut Alex S. Nitisemito (1977: 11), pemasaran adalah semua kegiatan 
aktivitas untuk memperlancar arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen 
secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif. 
Sedangkan menurut Philip Kotler (Basu Swastha, 1996: 5) mengatakan bahwa 
pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untuk memuaskan 
keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran. The American Marketing 
Association telah memberikan definisi tentang pemasaran yaitu suatu kegiatan 
usaha yang mengarahkan aliran barang dan jasa dari produsen kepada konsumen 
atau pemakai.   
2. Bauran pemasaran (marketing mix) 
Menurut William J. Stanton (Basu Swastha, 1987: 6), marketing mix 
adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti 
dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: produk, struktur harga, kegiatan 
promosi, dan sistem distribusi. Kegiatan-kegiatan yang dimaksudkan dalam 
pengertian di atas mencakup keputusan tentang empat hal yaitu: produk, 
harga, distribusi, dan promosi. Pengambilan keputusan di bidang pemasaran 
hampir selalu berkaitan dengan variabel-variabel marketing mix. Oleh 
karena itu marketing mix ini sangat penting dan dapat dipakai sebagai alat 
pemasaran praktis.   
3. Pengertian saluran distribusi 
Barang yang telah selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap 
berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentukan metode dan rute 
yang akan dipakai untuk menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini 
menyangkut masalah penentuan strategi penyaluran, termasuk pemilihan 
saluran distribusi, penanganan secara fisik, dan distribusi fisik. 
Menurut Basu Swastha (1996: 190), saluran distribusi untuk suatu barang 
adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang 
tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri. Menurut 
David A. Rezvan (Basu Swastha, 1979: 3), saluran merupakan suatu jalur 
yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke perantara dan 
akhirnya sampai pada pemakai. Adapun lembaga-lembaga yang ikut ambil 
bagian dalam penyaluran barang adalah produsen, perantara (pedagang dan 
agen), dan konsumen akhir atau pemakai industri. Saluran distribusi ini 
merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternatif saluran yang 
dipilih, dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda oleh berbagai 
macam perusahaan atau lembaga usaha. Hal ini dapat dipertimbangkan 
sebagai fungsi yang harus dilakukan untuk memasarkan barang secara 
efektif.  Apabila tujuan perusahaan adalah laba yang maksimal, pemilihan 
saluran pemasaran harus didasarkan pada estimasi tingkat penghasilan yang 
dapat menutup investasi kapitalnya, jadi keputusan tentang investasi perlu 
juga dipertimbangkan dalam pemilihan saluran. 
Unsur penting dalam saluran distribusi: 
a. saluran merupakan sekelompok lembaga yang ada diantara berbagai 
lembaga yang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu tujuan, 
b. anggota kelompok terdiri atas beberapa pedagang dan beberapa agen, 
maka ada sebagian yang ikut memperoleh nama dan sebagian lain 
tidak. Tidak perlu bagi tiap saluran untuk menggunakan sebuah agen, 
tetapi ada prinsip setiap saluran harus memiliki seorang pedagang, 
alasannya adalah bahwa hanya pedagang saja yang dianggap tepat 
sebagai pemilik untuk memindahkan barang, 
c. tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar 
tertentu, jadi pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran, dan 
d. saluran melaksanakan dua kegiatan penting untuk mencapai tujuan, 
yaitu mengadakan penggolongan produk dan mendistribusikannya.  
4. Fungsi saluran distribusi 
Saluran distribusi bertugas menyalurkan barang dari produsen ke 
konsumen. Para anggota saluran pemasaran melakukan sejumlah tugas 
penting yaitu penelitian, promosi, kontak, penyelarasan, negosiasi, distribusi 
fisik, pembiayaan, dan pengambilan resiko. Oleh karena itu fungsi 
pemasaran lebih mendasar daripada badan yang melaksanakan tugas-tugas 
tersebut dalam jangka waktu yang telah ditetapkan. 
5. Sifat-sifat saluran distribusi 
Kebanyakan produsen bekerjasama dengan perantara pemasaran untuk 
menyalurkan produk-produk mereka ke pasar. Para perantara membentuk 
saluran distribusi, yang pada umumnya ada dua saluran distribusi yaitu 
saluran distribusi langsung, dan saluran distribusi tidak langsung. Saluran 
distribusi langsung yaitu produsen menjual barang-barangnya langsung 
kepada konsumen terakhir. Sedangkan saluran disribusi tidak langsung 
adalah penyaluran barang-barang dari produsen ke konsumen akhir melalui 
perantara. Ada beberapa alasan mengapa produsen cenderung menggunakan 
saluran distribusi tidak langsung: 
a. banyak produsen kekurangan sumber keuangan untuk melaksanakan 
pemasaran langsung, 
b. pemasaran langsung akan menuntut banyak produsen untuk menjadi 
perantara bagi produk komplementer dari produsen yang lain untuk 
mencapai ekonomi distribusi massal, 
c. produsen yang mampu membentuk saluran pemasaran sendiri 
seringkali bisa mendapatkan keuntungan yang lebih besar dengan cara 
meningkatkan investasi dalam bisnis pokoknya, dan 
d.  penggunaan perantara akan sangat mengurangi pekerjaan perusahaan 
sehingga bisa mencapai efisiensi sangat tinggi dalam membuat barang 
hingga banyak tersedia dan bisa memenuhi pasar sasaran. 
6. Alternatif saluran distribusi 
Alternatif saluran yang digunakan sering dikaitkan dengan golongan 
barang yang ada. Dalam hal ini ada dua macam saluran yaitu: 
a. saluran untuk barang konsumsi 
Terdapat lima macam saluran yaitu: 
1. produsen – konsumen akhir, 
2. produsen – pengecer – konsumen akhir, 
3. produsen – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir, 
4. produsen – agen – pengecer – konsumen akhir, dan 
5. produsen – agen – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir. 
b. saluran untuk barang imdustri 
Terdapat empat macam saluran yaitu: 
1. produsen – pemakai industri, 
2. produsen – distributor industri – pemakai, 
3. produsen – agen – pemakai, dan 
4. produsen – agen – distributor industri – pemakai. 
7. Menentukan banyaknya penyalur 
Produsen setelah menentukan saluran distribusi yang akan dipakai, perlu 
dilakukan penentuan jumlah perantara untuk ditempatkan sebagai pedagang 
besar atau pengecer, dalam hal ini produsen mempunyai tiga alternatif 
pilihan yaitu sebagai berikut. 
a. Distribusi intensif 
Distribusi intensif ini dapat dilakukan oleh produsen yang menjual 
barang konvenien. 
b. Distribusi selektif 
Saluran ini dipakai untuk memasarkan produk baru, barang spesial, 
dan barang industri jenis accessory equipment. 
c. Distribusi eksklusif 
Saluran ini dipakai untuk memasarkan barang-barang spesial, apabila 
produk yang dijual memerlukan servis sesudah penjualan 
8. Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran distribusi 
Sifat dasar dari pasar merupakan faktor penentu yang mempengaruhi 
dalam pemilihan saluran oleh manajemen. Faktor lain yang perlu 
dipertimbangkan adalah produk, perantara, dan perusahaan itu sendiri. 
a. Pertimbangan pasar 
Pasar merupakan faktor penentu atau faktor kunci yang mempengaruhi 
dalam pemilihan saluran yang meliputi: konsumen atau pasar industri, 
jumlah konsumen potensial, konsentrasi geografis, ukuran pesanan, dan 
kebiasaan membeli dari konsumen. 
b. Pertimbangan produk 
Pertimbangan produk meliputi: nilai unit, luas dan berat, mudahnya 
rusak, sifat teknis, produk standar dan produk pesanan, luasnya product 
line. 
c. Pertimbangan perusahaan 
Pertimbangan perusahaan meliputi: ukuran perusahaan, sumber 
keuangan, pengalaman dan kemampuan manajemen, pengawasan 
saluran, servis yang diberikan oleh penjual. 
d. Pertimbangan perantara 
Pertimbangan perantara meliputi: servis yang diberikan perantara, 
kesediaan perantara, sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen, 
volume penjualan, dan biaya. 
 
Kerangka Pemikiran 
Saluran distribusi merupakan suatu struktur yang menggambarkan alternatif 
saluran yang dipilih, dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda oleh 
berbagai macam perusahaan atau lembaga usaha. Hal ini dapat dipertimbamgkan 
sebagai fungsi yang harus dilakukan untuk memasarkan barang secara efektif. 
Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai 
industri (Basu Swastha, 1996: 190). 
Berikut merupakan kerangka pemikiran yang digambarkan dalam bagan 
 
 
Gambar 1.1 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
Produk (brand cast) 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
Produk yang dihasilkan perusahaan yaitu produk brand cast. Dalam 
menyalurkan produk tersebut perusahaan menggunakan dua jenis saluran distribusi 
yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. Dari kedua 
saluran tersebut perusahaan dapat memilih saluran yang tepat ditinjau dari segi 
volume penjualan dan biaya distribusi. 
  
Metodologi Penelitian 
Dalam penelitian ini metodologi penelitian yang digunakan adalah sebagai 
berikut. 
Jenis Data 
Data primer 
     Data primer merupakan data yang diperlukan dan diperoleh dari 
wawancara, pengambilan data yang relatif penting yang berkaitan 
2. Saluran Distribusi Tidak Langsung 
Saluran Distribusi 
1. Saluran Distribusi Langsung 
Volume 
penjualan 
Biaya 
distribusi 
Volume 
penjualan 
Biaya 
distribusi 
dengan penelitian (dokumen, arsip, dan lainnya) dan hasil pengamatan 
di lokasi. 
Data sekunder 
     Data yang diambil dan disusun bersumber dari referensi buku 
literatur, majalah, media cetak, dan sumber informasi lainnya. 
Teknik Pengumpulan Data 
Teknik yang dipakai untuk mengumpulkan data penelitian adalah 
sebagai berikut. 
 
 
Observasi 
Dilaksanakan dengan melakukan pengamatan secara langsung ke lokasi 
penelitian. 
Wawancara  
Teknik pengambilan dan pengumpulan informasi dengan tanya jawab 
kepada narasumber yang berkaitan dengan masalah yang sedang 
dihadapi. 
                     
BAB II 
GAMBARAN OBYEK PENELITIAN 
 
Sejarah Berdirinya Perusahaan 
Perkembangan perekonomian serta pengetahuan yang semakin pesat 
mengakibatkan bertambahnya kebutuhan manusia, diantaranya yaitu kebutuhan 
manusia  akan produk yang mampu mengantisipasi dari bahaya kebakaran dan 
pencurian. Di Indonesia manfaat dari kebutuhan ini telah dibuktikan sehingga 
banyak perusahaan (kantor) dan perumahan yang menggunakannya. Hal ini 
mendorong berdirinya PT. SUPRASURYA MANGGALA oleh Bapak Suhardi 
Hadi Surya yang bertempat tinggal di Jalan Kayu Putih Gang V no. 9 Jakarta 
Timur yang didukung oleh penanaman modal atau pemegang saham, diantaranya 
adalah Ibu Hj. Sri Umini, Bapak Darso Djasmanto, Bapak Hendra Kosnain, Ir. 
Ario Wibowo, Bapak Haryanto, dan Bapak S. Parmanto pada tanggal 10 Mei 
1993. 
Berdasarkan Surat Keterangan (SK) Menteri Kehakiman RI tanggal 10 Mei 1993 
No. C. 93-HT.03.01 tahun 1993, dalam bentuk Perseroan Terbatas (PT) serta 
Akte Notaris SK. Menteri Negara Agraria, tanggal 24 Juli 1993 No. 63-XI-93. 
kegiatan fisik perusahaan dimulai pada bulan Mei 1994 yang ditandai dengan 
pendirian pabrik di Jalan Garsito 33 Makam Haji Surakarta. Dalam tahun-tahun 
pertama ini merupakan masa sulit bagi perusahaan karena pada masa ini, 
perusahaan baru memulai memperkenalkan produknya, tetapi lambat laun 
mengalami peningkatan penjualan dan mencapai titik impas (break even point) 
dan perusahaan mulai mengalami kemajuan dan selanjutnya terus berkembang 
sampai sekarang. Pada awal tahun 1997 perusahaan mengalami berbagai 
kemajuan dan perkembangan penting dalam berbagai aspek baik produksi 
maupun manajemen. Maka untuk meningkatkan dan mengembangkan usaha PT. 
SUPRASURYA MANGGALA mengadakan perluasan usaha dengan 
memindahkan lokasi perusahaan ke kawasan baru yaitu di kawasan industri di 
Jalan Mojo No. 2 Dagen, Palur, Karanganyar. Dengan perluasan ini diharapkan 
lebih mengembangkan serta meningkatkan aktivitas, produksi, dan pelayanan. 
Adapun tujuan pendirian PT. SUPRASURYA MANGGALA yaitu: 
menyediakan lapangan pekerjaan baru, 
untuk memenuhi permintaan alat pengaman (brand cast) di wilayah Jawa Tengah 
pada khususnya, dan wilayah sekitarnya pada umumnya, 
membantu pemerintah dalam meningkatkan Pendapatan Nasional. 
 
Struktur Organisasi 
Struktur organisasi merupakan kerangka dan susunan perwujudan pola tetap 
hubungan-hubungan diantara fungsi-fungsi, bagian-bagian, posisi-posisi, maupun 
orang-orang yang menunjukkan kedudukan, tugas, wewenang, dan tanggung 
jawab yang berbeda-beda dalam suatu organisasi. Untuk mengetahui lebih jelas 
mengenai bentuk strukur organisasi pada PT. SUPRASURYA MANGGALA 
akan ditunjukkan dalam gambar sebagai berikut: 
Gambar 2.1 
STRUKTUR ORGANISASI 
PT. SUPRASURYA MANGGALA 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dewan Komisaris 
Direktur Utama 
Direksi 
M. keuangan M. Produksi M. Pemasaran M. Personalia 
Tugas-tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian organisasi akan diuraikan 
secara garis besar dibawah ini: 
Dewan Komisaris 
Bertanggung jawab penuh dalam menentukan manajemen perusahaan. 
Menentukan gaji karyawan secara keseluruhan, menentukan target, budget, 
pembelian mesin-mesin produksi, dan menyelesaikan piutang dagang 
perusahaan. 
Memimpin Rapat Umum Pemegang Saham dalam hal pembebasan sementara 
Direksi. 
Menandatangani surat saham atau kontrak-kontrak. 
Mangadakan rapat Dewan Komisaris 
Melakukan pengawasan atas kepengurusan Perseroan yang bertentangan dengan 
kepentingan seluruh Direksi. 
Mewakili Perseroan bila terjadi kepentingan seluruh Direksi. 
Mempunyai hak membebastugaskan sementara waktu untuk Direksi, jika 
bertindak bertentangan dengan Anggaran Dasar atau melalaikan kewajiban 
atau karena hal-hal penting lainnya. 
Memeriksa laporan neraca, rugi laba, serta laporan keuangan lainnya pada 
penutupan buku. 
Untuk pemeriksaan laporan paling lambat empat belas hari sebelum tanggal 
Rapat Umum Pemegang Saham tahunan. 
Memberi persetujuan penggunaan dana cadangan. 
Memberi persetujuan besarnya gaji/ tunjangan bagi Direksi. 
Mengatasi likuidasi yang dilakukan Direksi bila perseroan bubar. 
Mengurus Perseroan bila Direksi dibebastugaskan untuk sementara.  
Direktur Utama 
Menandatangani surat saham/ pemindahan surat saham dengan penyerahannya. 
Memimpin rapat Direksi atau Rapat Umum pemegang Saham kecuali dalam 
Anggaran Dasar ditentukan lainnya. 
Mewakili Perseroan didalam dan diluar pengadilan untuk segala hal dan kejadian, 
untuk mengikat pihak lain dan segala tindakan mengenai pengurusan atau 
pemilikan kecuali untuk: 
meminjam atau meminjamkan uang atas nama perseroan 
membeli, menjual, atau dengan cara lain melepaskan hak atas harta tetap 
Perseroan. 
mengikat Perseroan sebagai penjamin. 
mendirikan usaha baru. 
            Yang semua itu harus atas ijin/ persetujuan dan ditandatangani oleh Komisris. 
Memberikan laporan setiap tiga bulan tentang untung rugi perusahaan kepada 
Komisaris Utama. 
Bertindak untuk mewakili dan atas nama Direksi untuk hal-hal yang bersifat 
umum. 
 
Direksi 
a. Bertanggung jawab penuh dalam pelaksanaan tugasnya, untuk kepentingan 
Perseroan dalam mencapai maksud dan tujuan Perseroan. 
b. Dalam menjalankan tugasnya wajib mematuhi  peraturan perundang-
undangan yang berlaku dan Anggaran Dasar pendirian Perseroan ini. 
c. Membuat Neraca dan perhitungan Rugi Laba, berikut Laporan Keuangan 
lainnya pada penutupan buku yang telah dilaporkan lebih dahulu dan 
diperiksa oleh Komisaris, paling lambat empat belas hari sebelum tanggal 
Rapat Umum Pemegang Saham. 
d. Mempunyai kewajiban untuk mengganti Surat Saham yang hilang atau rusak 
dan membuat Berita Acara untuk dilaporkan dalam Rapat Umum Pemegang 
Saham. 
e. Menyimpan dan memelihara Daftar Saham sebaik-baiknya. 
f.   Mewakili Direktur Utama dalam hal Direktur Utama berhalangan hadir. 
Mereka berhak dan berwenang untuk dan atas nama Direksi mewakili 
Perseroan. 
g. Wajib mengadakan rapat bila ada permohonan rapat secara tertulis dari 
Komisaris atau Direksi lainnya. 
h. Menyampaikan secara langsung atau dengan surat tercatat akan adanya Rapat 
Direksi paling lambat tujuh hari sebelum rapat. Bisa dilaksanakan rapat pada 
saat semua Direksi hadir, jadi tanpa melalui panggilan/ secara langsung atau 
melalui surat tercatat tersebut. 
i.   Wajib melaporkan tentang jalannya Perseroan yang telah dicapai dalam tahun 
buku yang lalu, terutama kepengurusan Perseroan dalam Rapat Umum 
Pemegang Saham. 
j.   Wajib memberi penjelasan tentang segala hal yang diminta Komisaris. 
k. Wajib memanggil dan menyelenggarakan Rapat Umum Luar Biasa 
Pemegang Saham atas permintaan secara tertulis dari Komisaris atau 
Pemegang Saham dengan disertai hal-hal yang hendak dibicarakan. 
l.   Wajib mengelola Dana Cadangan agar memperoleh laba atas persetujuan 
Komisaris. 
m. Bila perseroan akan mengecilkan modal, wajib mengumumkan dalam Surat 
Kabar Harian berbahasa Indonesia yang terbit di sekitar tempat kedudukan 
Perseroan dan dalam Berita Negara untuk kepentingan Kreditur. 
n. Bila Perseroan akan dibubarkan, maka Direksi harus mengadakan likuidasi di 
bawah pengawasan Komisaris.    
Manajer Keuangan 
Menyalurkan gaji karyawan dan membuat laporan keuangan serta perhitungan 
rugi laba. 
Memutuskan pengeluaran uang untuk pembelian peralatan produksi. 
Menyimpan surat-surat atau bukti-bukti yang menyangkut masalah keluar 
masuknya uang dan surat-surat penting lainnya termasuk surat pengiriman 
dan pemasukan barang. 
Untuk tindakan-tindakan tertentu berhak mengusulkan kepada Direktur Utama 
untuk mengangkat seorang atau lebih sebagai wakilnya dengan memberi 
kekuasaan dan surat kuasa. 
Bertanggung jawab penuh dalam pelaksanaan tugasnya. 
Manajer Produksi 
a. Mengawasi dan mengatur jalannya produksi perusahaan yang efektif dan 
seefisien mungkin. 
b. Memberi pelayanan dan persetujuan terhadap pembeli serta pengadaan 
peralatan dan material guna keperluan proses produksi. 
c. Mengawasi dan memeriksa kualitas dari hasil produksi perusahaan. 
d. Bersama Manajer Keuangan mengajukan Rencana Anggaran Pendapatan 
Belanja Perusahaan, guna memenuhi order pembeli. 
e. Bersama Manajer Pemasaran membuat perencanaan untuk membuat produk 
yang tepat, sehingga memperlancar pemasaran. 
f. Mengambil keputusan untuk masalah-masalah atau hal-hal di dalam 
perusahaan baik masalah operasional/ produksi. 
g. Mengadakan pendekatan dan pengembangan Sumber Daya Manusia/ tenaga 
kerja agar efektif dan efisien. 
h. Bertanggung jawab penuh dalam pelaksanaan tugasnya.    
Manajer Pemasaran 
a. Bertanggung jawab atas penjualan produk perusahaan. 
b. Melakukan upaya promosi untuk mempermudah proses pemasaran. 
c. Mewakili perusahaan atas produk perusahaan. 
d. Melakukan survey dan membuat laporan pemasaran, serta membuat laporan 
hasil penjualan. 
e. Memeriksa dan menerima pengiriman produk dari perusahaan dan 
menyimpan arsipnya. 
f. Untuk tindakan-tindakan tertentu berhak mengusulkan kepada Direktur untk 
mengangkat seorang atau lebih sebgai wakilnya dengan memberikan 
kekuasaan dan surat Kuasa.  
Manajer Personalia  
Menentukan jumlah pekerja yang diperlukan. 
Memilih pekerja baru dan memberi pendapat sebelum keputusan terakhir 
mengenai penerimaan pekerja baru. 
Memastikan siapa-siapa atasannya dan apa tugas atasan tersebut. 
Menunjuk pekerja untuk melaksanakan tugas tertentu 
Memastikan bahwa pekerja terlaksana sesuai standar yang diharuskan. 
Memberitahu ketentuan bagi pekerja baru. 
Melatih pekerja baru ditempat kerjanya. 
Menilai dan melatih pekerja lama. 
Memindahkan pekerja ke posisi lain. 
Menegakkan peraturan dan prosedur perusahaan. 
Memelihara keamanan kerja. 
Meneliti kecelakaan yang terjadi. 
Menangani persoalan yang diajukan oleh wakil pekerja. 
Menyimpan semua catatan kegiatan usaha. 
Membuat laporan untuk atasan. 
 
Kegiatan Produksi 
Dalam kegiatan produksinya, bahan baku utama produk brand cast yaitu 
berupa plat baja dan formulasi bahan padat. Disamping itu juga bagian-bagian 
yang terdapat dalam unit produksi itu sendiri antara lain: 
Unit Concreting 
Tugasnya membuat pola pertama serta desain produknya dan melakukan 
pengukuran. 
Unit Filling 
Tugasnya membuat file kabinet. 
Unit Componen 
Tugasnya merubah kunci sentral sejuta angka dan membuat komponen sesuai 
produknya. 
Unit Konstruksi 
Tugasnya membuat desain selanjutnya serta memilih bahan yang akan 
digunakan. 
Unit Research 
Tugasnya mengadakan penelitian dan keseluruhan bagian untuk hasil yang 
lebih sempurna dan berkualitas. 
Unit Pengecatan 
Tugasnya memberi warna sesuai komposisi produk yang dihasilkan. 
Unit Policy Control 
Tugasnya untuk mengawasi setiap kegiatan unit serta mengambil 
kebijaksanaan yang dianggap perlu untuk kesempurnaan produk. 
      Disamping bagian dalam unit produksi, alat dan peralatan serta material 
sebagai sarana produksi adalah: 
Ruang kerja atau ruangan (space) 200 m2 
Peralatan yang dibutuhkan diantaranya: 
Mesin las 
Mesin bubut 
Mesin potong berkapasitas 3 mm 
Mesin kompresor 
Molen 
Mesin diesel listrik 
Mesin boor berkapasitas 3 mm 
Komponen hardal 
Tingsel 
Kunci sentral (kunci rubah) 
Kunci kombinasi 
Kunci blok 
Setelah bagian-bagian unit produksi dan alat serta peralatan tersedia berikutnya 
baru dilaksanakan proses produksi yaitu: 
a. Pertama bahan baku plat besi baja diukur sesuai dengan ukurannya serta 
dibuat pola 
b. Setelah dilakukan pengukuran plat besi baja tersebut, dilakukan pemotongan 
dengan menggunakan mesin potong sesuai dengan polanya. 
c. Kemudian dari potongan-potongan tersebut dirakit atau dibentuk body brand 
cast luar dan body dalam. 
d. Dilakukan pengelasan pada kedua body tersebut. 
e. Setelah itu dilakukan penyetelan atau pemasangan kembali/ penggabungan 
antara body dalam dan body luar. 
f. Baru kemudian dilakukan pengecoran atau pengisian body luar dan body 
dalam tersebut dengan bahan formulasi khusus atau bahan padat yang telah 
menyatu. 
       
Kegiatan Pemasaran 
Dalam perkembangan perekonomian dewasa ini, kegiatan pemasaran menjadi 
satu hal yang sangat penting. PT. SUPRASURYA MANGGALA adalah 
perusahaan yang didirikan dengan perencanaan dan persiapan guna 
mengantisipasi perusahaan lain yang menghasilkan produk sejenis, baik dari 
dalam maupun dari luar negeri yang mempunyai harga jual tinggi. Kewaspadaan 
terhadap pangsa pasar ini diwujudkan oleh PT. SUPRASURYA MANGGALA 
dengan memproduksi produk yang berkualitas dan memenuhi selera pasar serta 
harga yang lebih rendah dan memberikan servis dan garansi guna memberikan 
kepercayaan terhadap pelanggan.  
Pekembangan pembangunan yang memacu berdirinya perusahaan-perusahaan, 
perumahan, serta pusat-pusat perdagangan yang diikuti pula dengan 
meningkatnya kebutuhan akan alat pengaman. Adapun yang menjadi pasar 
potensial adalah: 
1. Bank (Lembaga Keuangan) 
2. Instansi Pemerintah 
3. Koperasi/ KUD 
4. Toko-toko (emas, swalayan, elektronik) 
5. Dealer mobil/ motor 
6. Hotel, Apartemen, dan Perumahan 
7. Pabrik/ Perusahaan 
Penetapan pasar sasaran dan pemasaran yang baik akan dapat meningkatkan 
volume penjualan, namun keberadaan perusahaan pesaing juga sangat 
berpengaruh pada keberadaan perusahaan di pasar. 
Banyaknya produk alat pengaman yang beredar di pasar yang mempunyai mutu 
serta kualitas baik dan merupakan perusahaan besar, diantaranya yaitu: 
1. Chubb Lips Indonesia 
2. Bowstinco 
3. Mousler 
4. Solingen 
5. Nasional Steel, dan lain sebagainya. 
Perusahaan pesaing tersebut mempunyai kelebihan diantaranya: 
1. perusahaan-perusahaan tersebut lebih lama dan lebih dahulu didirikan 
sehingga sudah lebih dahulu mempunyai pangsa pasar dan lebih dahulu 
dikenal 
2. mempunyai modal yang besar 
3. mempunyai tipe dan rancagan-rancangan khusus yang berbeda 
Usaha-usaha yang dilakukan PT. SUPRASURYA MANGGALA untuk 
menghadapi pesaing dalam proses operasionalnya  yaitu: 
1. sistem pemasaran dan promosi yang lebih gencar oleh tenaga-tenaga yang 
profesional 
2. menyerap dan menangkap tekhnologi yang tepat guna merancang produknya 
untuk mengungguli produk-produk pesaing (dengan jalan menggabungkan 
desain-desain produk-produk yang sudah ada dengan rancangan dari produk 
sendiri) 
3. harga jual lebih rendah  
 
Strategi dan Program Pemasaran yang dilakukan: 
a. Produk 
Kebijakan yang ditempuh perusahaan dalam menghasilkan produk alat 
pengaman bertumpu pada konsep “Produk terbaik dengan kualitas dan pelayanan 
terbaik”, sehingga mendorong perusahaan untuk menghasilkan produk yang 
bermutu dan memuaskan konsumen. Hal ini dilakukan melalui penetapan standar 
kualitas dengan pengawasan langsung atau kualitas bahan baku, bahan penolong, 
proses produksi, lingkungan/ karyawan sampai pemeriksaan kualitas. 
Jenis produk yang dihasilkan yaitu: 
1. Tipe K (Kristal) 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Tebal body 75 mm 
b. Tebal pintu 70 mm 
c. Tebal seluruh pintu 85 cm 
d. Satu  buah kunci kombinasi Merk Green Leaf (USA) yang dapat 
dirubah sampai 1.000.000 nomor kombinasi 
e. Satu buah kunci Central 7 level -tahan bongkar 
f. Satu buah drawer didalamnya yang sekaligus berfungsi sebagai rak, 
dilengkapi dengan kunci tahan bongkar  
g. Handle dan Slot dibuat dari besi baja 
h. Warna standar cream dengan kombinasi putih 
i. Dirancang untuk perumahan-perumahan yang akan memberikan 
keamanan terhadap kebakaran. 
2. Tipe A (Angkit) 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Tebal body 90 mm 
b. Tebal pintu 80 mm 
c. Tebal seluruh pintu 110 cm 
d. Satu buah kunci kombinasi warna putih merk Green Leaf (USA) 
yang dapat dirubah sampai 1.000.000 nomor kombinasi. 
e. Satu buah kunci Central 7 level-tahan bongkar. 
f. Satu buah Drawer didalamnya dilengkapi dengan kunci tahan 
bongkar. 
g. Satu  buah rak yang dapat digeser posisinya. 
h. Slot berdiameter 28 mm terbuat dari baja. 
i. Handle dan Cover  variasi di depan terbuat dari Stainless steel. 
j. Dirancang untuk perkantoran, Sekolahan, dan Rumah Sakit yang 
akan memberikan keamanan terhadap kebakaran dan pencurian. 
3. Tipe B (Blue Safir) 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Tebal body 120 mm 
b. Tebal pintu 135 mm 
c. Tebal seluruh pintu 160 cm 
d. Satu buah kunci kombinasi tertutup warna putih merk Green Leaf 
(USA) yang dapat dirubah sampai 1.000.000 nomor kombinasi. 
e. Satu  buah kunci Central 7 level-tahan bongkar. 
f. Dua buah Drawer di dalamnya lengkap dengan kunci tahan bongkar 
dan satu buah rak yang dapat digeser posisinya. 
g. Slot baja berdiameter 32 serta Tri Handle dan Cover Variasi terbuat 
dari Stainless steel di depan. 
h. Satu buah Re-Locking di dalam Body Pintu yang akan mengunci 
secara otomatis bila terjadi kebakaran dan pendobrakan secara paksa. 
i. Dirancang untuk Gold & Silver Shop (Toko Mas) yang akan 
memberikan keamanan terhadap kebakaran dan pencurian secara 
paksa baik menggunakan Bor ataupun Las Oxy-Ace Tylene. 
4. Tipe C (Cat Eye) 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Tebal body 150 mm 
b. Tebal pintu 180 mm 
c. Tebal seluruh pintu 200 cm 
d. Dua buah kunci kombinasi tertutup warna putih merk Green Leaf 
(USA) yang dapat dirubah sampai 1.000.000 nomor kombinasi. 
e. Satu buah kunci Central 7 level-tahan bongkar. 
f. Dua buah Drawer didalamnya yang lengkap dengan kunci tahan 
bongkar dan dua buah rak yang dapat digeser. 
g. Slot baja berdiameter 32 mm serta Tri Handle dan Cover variasi 
terbuat dari Stainless steel di depan. 
h. Satu buah Re-Locking di dalam Body Pintu yang akan mengunci 
secara otomatis bila terjadi kebakaran dan pendobrakan secara paksa. 
i. Engsel memanjang dari atas ke bawah untuk menahan pendobrakan 
secara paksa dan sukar digergaji. 
j. Dirancang untuk Bank dan Departemen Keuangan lainnya yang 
belum menggunakan Pintu Khasanah.   
5. Pintu Darurat 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Ukuran pintu : 700x750 mm (2,5²) 
 : 625x675 
b. Tebal seluruh pintu : 210 mm (2,5²) 
: 160 mm (1²) 
: 145 mm (0,5²) 
c. Berat   : 360 kg (2,5²) 
: 375 kg (1²) 
: 315 kg (0,5²) 
d. Sistem penguncian 
1. dua buah kunci 7 level 
2. satu buah kunci kombinasi 3 roda yang dapat diubah sampai 
1.000.000 nomor kombinasi. 
3. slot baja berdiameter 32 mm. 
e. Pintu Terali 
Dua buah kunci 7 level tahan bongkar. 
6. Pintu Khasanah 
Dengan spesifikasi sebagai berikut: 
a. Pintu utama 
Ukuran pintu : 1.050x2.050 mm (2,5²) 
   : 925x1.780mm (1² &0,5²) 
Tebal seluruh pintu : 210 mm (2,5²) 
   : 160 mm (1²) 
   : 154 mm (2,5²) 
Berat   : 1.195 kg (2,5²) 
   : 965 kg (1²) 
   : 825 kg (0,5²) 
b. Sistem penguncian 
Dua buah kunci 7 level. 
Satu buah kunci kombinasi 3 roda yang dapat diubah sampai 
1.000.000 nomor kombinasi. 
Slot baja berdiameter 32 mm. 
c. Pintu Terali 
Dua buah kunci 7 level tahan bongkar. 
 
d. Pengamanan  
Dilengkapi Relocking Device yang secara otomatis akan terkunci bila 
dilakukan pembongkaran secara paksa. 
    Warna coklat muda cream 
Semua produk yang dihasilkan didesain dan dirancang khusus serta mengikuti 
perkembangan dan merupakan produk alat pengaman yang kokoh dan kuat 
serta tampil mewah. 
b. Harga 
Faktor yang dipertimbangkan untuk menetapkan harga selain biaya per 
unit produksi yaitu produk substitusi dan penetapan harga pesaing harus 
menjadi pertimbangan dalam kebijakan penetapan harga. 
Tujuan penetapan harga dimaksudkan untuk agar mampu bersaing di pasar, 
diterima oleh konsumen yang akhirnya perusahaan akan mendapatkan laba 
yang diinginkan baik untuk jangka pendek maupun jangka panjang, namun 
penetapan harga ini perlu diadakan peninjauan kembali setiap tahunnya guna 
penyesuaian perkembangan. 
c. Distribusi 
Dalam mendistribusikan poduknya ke konsumen perusahaan 
menggunakan dua jenis saluran distribusi yaitu langsung kepada konsumen 
sesuai dengan pesanan atau tidak langsung dengan melalui distributor/ agen 
ke wilayah-wilayah tertentu. 
 
d. Promosi 
Untuk memperkenalkan produknya maka promosi merupakan salah 
satu cara yang dapat digunakan. Kebijakan promosi yang dilaksanakan yaitu 
melalui periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, dan publisitas. 
Periklanan merupakan suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
memberikan informasi dan berupaya mempengaruhi serta menarik konsumen 
secara langsung. Media yang dipilih meliputi surat kabar, spanduk, dan poster 
serta brosur yang disebarkan langsung oleh sales kepada konsumen. 
 
BAB III 
ANALISIS DATA 
 
Dalam bab ini membahas analisis 
data dimana obyek penelitian atau 
sumber datanya diperoleh di 
perusahaan brand cast PT. Suprasurya 
Manggala di Karanganyar. Berikut ini 
data volume penjualan dan biaya 
distribusi PT. Suprasurya Manggala 
dari tahun 2001 s/d 2002. 
Tabel III.1 
Data volume penjualan dan biaya distribusi 
PT. SUPRASURYA MANGGALA 
Januari 2001 s/d Desember 2002 
 
Saluran distribusi langsung Saluran distribusi tidak langsung  
Bulan Volume 
penjualan (dalam 
unit) 
Biaya distribusi 
(dalam rupiah) 
Volume 
penjualan (dalam 
unit) 
Biaya distribusi 
(dalam rupiah) 
Januari 3 720.000 5 960.000 
Februari 2 500.000 5 960.000 
Maret 4 900.000 5 960.000 
April 2 490.000 5 960.000 
Mei 2 480.000 5 960.000 
Juni 3 750.000 5 960.000 
Juli 2 550.000 5 960.000 
Agustus 2 475.000 5 960.000 
September 3 735.000 5 960.000 
Oktober 2 470.000 5 960.000 
November 2 470.000 5 960.000 
Desember 2 500.000 5 960.000 
Januari 1 300.000 7 1.330.000 
Februari 1 275.000 7 1.330.000 
Maret 2 490.000 7 1.330.000 
April 2 485.000 4 850.000 
Mei 1 325.000 4 850.000 
Juni 1 290.000 4 850.000 
Juli 2 495.000 4 850.000 
Agustus 3 705.000 4 850.000 
September 2 500.000 4 850.000 
Oktober 1 290.000 5 960.000 
November 2 500.000 5 960.000 
Desember 2 490.000 5 960.000 
Sumber data: Bagian Pemasaran PT. Suprasurya Manggala 
Dari data diatas kita dapat mengetahui saluran distribusi manakah yang lebih 
menguntungkan ditinjau dari segi volume penjualan dan biaya distribusi. Berikut ini 
perbandingan biaya distribusi yang menggunakan saluran distribusi langsung dan 
saluran distribusi tidak langsung dilihat dari biaya distribusi per unit dari volume 
penjualan yang dihasilkan. 
Tabel III.2 
Data volume penjualan dan biaya distribusi per unit 
PT. SUPRASURYA MANGGALA 
Januari 2001 s/d Desember 2002 
Saluran distibusi langsung 
 
Saluran distribusi tidak langsung  
 
Bulan Volume 
penjualan 
(dalam 
unit) 
Biaya 
distribusi(dalam 
rupiah) 
Biaya 
distribusi 
per 
unit(dalam 
rupiah) 
Volume 
penjualan 
(dalam 
unit) 
Biaya 
distribusi 
(dalam 
rupiah) 
Biaya 
distribusi 
per unit 
(dalam 
rupiah) 
Januari 3 720.000 240.000 5 960.000 192.000 
Februari 2 500.000 250.000 5 960.000 192.000 
Maret 4 900.000 225.000 5 960.000 192.000 
April 2 490.000 245.000 5 960.000 192.000 
Mei 2 480.000 240.000 5 960.000 192.000 
Juni 3 750.000 250.000 5 960.000 192.000 
Juli 2 550.000 275.000 5 960.000 192.000 
Agustus 2 475.000 237.500 5 960.000 192.000 
September 3 735.000 245.000 5 960.000 192.000 
Oktober 2 470.000 235.000 5 960.000 192.000 
November 2 470.000 235.000 5 960.000 192.000 
Desember 2 500.000 250.000 5 960.000 192.000 
Januari 1 300.000 300.000 7 1.330.000 190.000 
Februari 1 275.000 275.000 7 1.330.000 190.000 
Maret 2 490.000 245.000 7 1.330.000 190.000 
April 2 485.000 242.000 4 850.000 212.500 
Mei 1 325.000 325.000 4 850.000 212.500 
Juni 1 290.000 290.000 4 850.000 212.500 
Juli 2 495.000 247.500 4 850.000 212.500 
Agustus 3 705.000 235.000 4 850.000 212.500 
September 2 500.000 250.000 4 850.000 212.500 
Oktober 1 290.000 290.000 5 960.000 192.000 
November 2 500.000 250.000 5 960.000 192.000 
Desember 2 490.000 490.000 5 960.000 192.000 
 
Dari data diatas dapat diketahui bahwa biaya distribusi per unit untuk saluran 
distribusi tidak langsung lebih murah sehingga akan lebih memberikan keuntungan 
bagi perusahaan.  Selain itu volume penjualan yang dihasilkan juga lebih banyak. 
Dari analisis data diatas dapat diketahui saluran distribusi yang tepat bagi perusahaan 
adalah saluran distribusi tidak langsung. 
BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah diuraikan, maka penulis menyimpulkan 
dan menyarankan dalam hubungannya dengan pemilihan saluran distribusi yang 
tepat. 
Kesimpulan 
Kesimpulan yang dapat diambil dari analisis data yang telah diuraikan yaitu 
saluran distribusi tidak langsung lebih menguntungkan karena volume penjualan 
lebih banyak dan biaya distribusi per unitnya lebih murah. 
Saran  
Saran yang diberikan penulis kepada perusahaan sebagai bahan masukan dalam 
menentukan jenis saluran distribusi yang akan digunakan yaitu dalam situasi 
persaingan yang semakin tajam seperti saat ini sebaiknya perusahaan lebih 
menitikberatkan atau lebih meningkatkan pada saluran distribusi tidak langsung 
karena lebih menguntungkan ditinjau dari segi volume penjualan yang lebih 
banyak dan biaya distribusi per unitnya lebih murah. 
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